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WAT WIBRA'S SUCCES
LEERT OVER MODERNE
MARKETING

Het Discount Retail Playbook
voor Nederlandse CMOQO's:
Groeien in een inflatoire markt
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Inflatie en koopkrachtdaling polariseren het
retaillandschap: de ‘missing middle’ is een feit.

Discount/Value

Macro-context 2024-2026

Aanhoudende inflatiedruk dwingt
60%+ van de Nederlandse
consumenten tot ‘downtrading’ op
dagelijkse en wekelijkse
boodschappen.

Polarisatie Curve

Mid-market

The
Squeezed
Middle

De Verschuiving

Consumenten zoeken controle
over hun budget. Waarde (Value) is
de primaire aankoopdriver

geworden, niet langer merkloyaliteit.

Ultra-Premium

ﬁ

Het Gevaar

Merken zonder uitgesproken prijs-
of kwaliteitsvoordeel verliezen
marktaandeel aan beide uiteinden
van het spectrum.
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Wibra transformeerde van noodlijdend tot ‘best-in-class’ value
retailer door een meedogenloze focus op de operationele kern.

Omzetgroei (Index) Expansie Marktaandeel
Consistente Groeiend Winst in het
dubbelcijferige winkelbestand in non-food discount

segment ten koste
van traditionele mid-
market spelers.

NL & BE, met een
focus op high-traffic
A2/B1 locaties.

like-for-like groei
post-reorganisatie.

De Turnaround Les

Succes kwam niet door simpelweg ‘goedkoper
te worden’, maar door het assortiment >
chirurgisch te saneren en de operationele kern

gezond te maken.

Turnaround Timeline
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Het ‘Discount Excellence Framework’: Wibra's succes leunt op vier
verweven pijlers die samen de ‘Value Perception’ maximaliseren.
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Een winstgevende discount-strategie vereist extreme
assortimentssanering en een compromisloze ketenoptimalisatie.

Pijler 1: Product-Markt Fit

Brede Tail (10.000 SKU's)

NP7

Kernassortiment

* Hero-Products: Wibra bouwt traffic rondom cult-
items (zoals Dasty schoonmaakmiddelen) die
fungeren als loss-leaders of traffic-builders.

* Rationeel Assortiment: Schrappen van
langzaamlopers. Hoge rotatie = hogere cashflow.

Pijler 2: Operationele Efficientie

Supply
Chain
Kosten
Overhead
Kosten

* Supply Chain: Consolidatie van leveranciers, no-
frills in-store logistiek (producten direct uit dozen).

* QOverhead: Hoofdkantoor functioneert ultra-lean.
Elke euro wordt direct vertaald naar de winkelvloer.
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Psychologische prijsankering en hyper-lokale
aanwezigheid drijven direct volume en conversie.

Pijler 3: Prijsperceptie Pijler 4: Locatiestrategie

Prijsperceptie Werkelljke
Marge

+ Visual Merchandising: 'Dumpbakken’ en grote « Footfall vs. Rent Ratio: Wibra kiest wijkcentra en
stapels communiceren visueel dat iets een deal is, aanloopstraten. Lagere huur per m?, maar hoge
zelfs als de marge hoog is. dagelijkse boodschappen-traffic.

* Pricing: Gebruik van scherpe price-points (€0,99 / * Nabijheid: Vaak geclusterd met supermarkten om
€1,49) voor volumeproducten om het ‘goedkope’ mee te liften op de wekelijkse consumentenroutine.

Imago te borgen.
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Binnen het Nederlandse discount-spectrum vermijden Wibra,
Action en Zeeman elkaars primaire domein om te co-existeren.

Action Zeeman Wibra
: Breed, verrassend, Diep op basic textiel en | Huishoudelijke helden
SRS voornamelijk non-food. | ondergoed. & textiel.
Primaire USP Treasure Hunt Betrouwbare Basics Functionele Noodzaak
: . : . Meer ethisch/duurzaam | Gedreven door cult-
Winkelervaring Hoge impulsrotatie. gepositioneerd. oroducten (Dasty).
Rol in de Klantreis Verrassingsbezoek Doelgericht kleding WekellJkse

huishoudelijke klusjes

Key Insight: Succesvolle discounters concurreren niet op alles; ze claimen een specifiek,
afgebakend psychologisch domein in het brein van de prijsbewuste koper.
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Premium merken kunnen hun marge beschermen door ‘Back-stage’
discount-lessen te implementeren, zonder merkverwatering.

Front-stage vs. Back-stage Operations

Front-stage : ——e | /’
(Merkbeleving b= <l L J
& Uniciteit) 3 i

Back-stage
(Operationele Efficiéntie
& Standaardisatie)

De motor achter de facade.

De Les

Je hoeft geen discounter te zijn om als een
discounter te opereren.

Supply Chain Brutaliteit

Standaardiseer achter de schermen
(verpakkingen, componenten) voor
inkoopvoordeel. Behoud uitsluitend uniciteit in
de ‘last mile’ (design & merkbeleving).

Kill the Long Tall

Pas Wibra's 80/20 regel toe. Premium merken
hebben vaak te veel vanity SKU's die geen geld
opleveren.

Het Doel

Creeer operationele leverage aan de achterkant
om het onmisbare premium marketingbudget aan
de voorkant te financieren in krappe markten.
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Voor de ‘squeezed middle’ is een radicale herpositionering
naar ‘Smart Value’ de enige duurzame ontsnappingsroute.

Smart Value
(Balans in prijs en
tastbare waarde)

De ‘Hero’ Bundeling & Un-apologetic
Strategie Volume Basics
Ontwikkel één onverslaanbaar Verlaag geen losse prijzen Wees trots op efficiéntie.
product (jouw ‘Dasty’) dat puur als (merkkapitaal erosie), maar creéer Communiceer ‘Slimme keuze' in
traffic-driver functioneert. waarde door proposities te plaats van proberen ‘Premium-
bundelen. light’ te spelen.

Key takeaway: Stop met concurreren puur op zachte, emotionele merkwaarde;
de moderne consument eist harde, tastbare financiéle rationale.

J
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Low-cost, high-impact: Verschuif media-investeringen van abstracte
brand-building naar hyper-tactische traffic-drivers.

TV

Traditionele
Mid-Market

Mix

OOH
Branding

)

i —

Owned

Earned/
( (Folders)

Wibra
Value Mix

e Wibra Aanpak

» Fysieke Folders: Nostalgisch, maar extreem ROI-positief voor

prijsbewuste demografieén. Directe sturing op wekelijkse koopintentie.

* Local Store Marketing: Focus budget uitsluitend op de hyper-lokale

radius rondom fysieke conversiepunten.

*» Cult / Word-of-Mouth: Organische social media (bijv. #SchoonmaakTikTok)

gedreven door productkwaliteit, niet door gelikte merkcampagnes.

Executive Advies: Minder budget naar abstracte brand-building, meer naar performance-gedreven,
lokaal relevante formats. In een inflatoire markt telt kassa-aanslag.
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- PREMIUM EXECUTIVE CONSULTING

Valkuilen van de Véllje transitie: Wanneer efflc

koste gaat van de kernbelofte, stort het model in.

DO’S (Succesfactoren)

Bespaar uitsluitend op wat de klant
niet ziet of voelt.

e Prijsarchitectuur verscherpen:
Creéer kraakheldere, lage
instapprijzen (entry-price points) om
de aankoopdrempel weg te nemen.

¢ Volume-incentives: Beloon de
consument voor het overnemen van
voorraadrisico (grootverpakkingen).

e Standaardiseren aan de achterkant:

—~=

DON'TS (Risico’s)

|enheten

De 'Kaasschaaf-methode’: Overal
10% korting op geven vernietigt enkel
marge. Snijd chirurgisch, niet lineair.

Shrinkflation op Hero-producten:
De consument straft kwaliteitserosie
of recept-wijzigingen op hun favoriete

items meedogenloos af.

Schizofrene Communicatie: Proberen

tegelijkertijd ‘Premium’ en 'De
Goedkoopste’ te claimen.
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Meet succes voorbij opperviakkige ROAS: Stuur op metrics

die daadwerkelijk echte marge en efficientie weerspiegelen.
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1. Gross Margin Return
on Inventory (GMROI)

Meet of het gesaneerde,
compactere assortiment
daadwerkelijk meer snelle
cash genereert.

2. CAC vs. Footfall

Kosten om één klant de
winkel in te krijgen. Moet
sterk dalen dankzij
onweerstaanbare ‘Hero-
producten’.

3. Repeat Purchase
Rate

De ultieme stresstest.
Komen ze organisch terug
na de eerste value-
aankoop?

4. Brand Value
Perception

Tracking-metriek: ‘Biedt dit
merk mij waar voor mijn
geld? (Belangrijker dan
algemene
merkbekendheid).
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Action Title: De financiele anatomie van herpositionering:
Initiele saneringskosten leiden tot exponentiéle EBITDA-groei

OPERATIONELE
BESPARINGEN/MARGE GROEI

CAPEX/OPEX
INVESTERING

v

Fase 1: Sanering (Maand 1-3) Fase 2: Herpositionering (Maand 3-6) Fase 3: Oogsten (Maand 6+)
Voorraad afschrijven, Media-shift van brand-awareness Tot 20% reductie in overhead & logistiek;
langzaamlopers liguideren, proces-  naar agressieve tactische acties significante stijging in netto marge over
audits (ca. 10-15% OPEX allocatie) (CAPEX neutraal) een gesaneerd volume
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Action Title: Implementatie Roadmap: De 8-weken blauwdruk
naar een cost-efficient en value-gedreven marktpositie.

Week 1-2: Audit & Week 3-4: Supply Week 5-6: Pricing Week 7-8: Pilot &
Sanering Chain Review & Perceptie Reset Media Shift
Analyseer het portfolio. Ontleed de ‘back- Herstructureer de Lanceer de nieuwe
Isoleer de top 20% stage’ kosten. instapprijzen. propositie in een lokale
margemakers. E % % A/B test.
Waar in de keten betalen Creéer of promoot
Markeer de bottom 30% we voor features waar de onverslaanbare ‘Hero’ Shift marketingbudgetten
voor onmiddellijke exit. klant nul waarde aan aanbiedingen om agressief naar high-ROI
hecht? footfall zeker te stellen. tactische kanalen

(folders, local).

frank.news




Action Title: Executive Summary & Actieplan: Van abstract inzicht
naar keiharde marge-protectie vanaf maandagochtend.

De 5 Takeaways

1. De middenmoot sterft uit; polariseer naar

Jouw Actieplan voor Maandag

uitgesproken premium of smart value. [ 1 Trek de Data: Eis een uitdraai van de bottom
9 Di ¢ : : R oot 20% van je assortiment. Wat kost het exact om
. Discount-succes is superieure supply chain deze vandaag te stoppen?
executie, geen marketingtruc. T ,
e s [J Vind je 'Dasty’: Identificeer het product met de
3.  Cultiveer ‘hero-producten’ die dienen als hoogste klantretentie en de laagste
onweerstaanbare traffic-builders. wervingskosten (CAC).

4.  Allokkeer media hyper-tactisch en lokaal; kill [] Back-stage Audit: Plan een 1-op-1 met de COO.
vanity-metrics. Isoleer de frictie achter de schermen die we

momenteel onterecht doorbelasten aan de

5. Behoud je marge door radicale en chirurgische eindklant.
assortimentssanering.




